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Viime vuosina voimakkaasti kasvanut hevosala on lisännyt paitsi harrastavien henkilöi-
den, myös hevosalan yritysten ja työntekijöiden määrää. Suomessa oli vuoden 2010 
lopussa noin 75 000 hevosta, ja hevosten määrä kasvaa noin 2 000 hevosella per vuosi. 
Hevosalan kasvu luo jatkuvasti lisää työpaikkoja kaikille alan sidosryhmille, kuten esi-
merkiksi hevostarvikeliikkeille. Ihmisten mukavuudenhalu heijastuu myös lemmikkei-
hin ja harraste-eläimiin, joille ostetaan perustarpeiden lisäksi myös mukavuushyödyk-
keitä. 
 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli selvittää Pietarsaaren alueen hevosharrastajien 
ostokäyttäytymistä etenkin hevosrehujen suhteen. Tutkimus tehtiin Hevospalvelu Hout-
soselle, ja tutkimuksella selvitettiin asiakasryhmän tietämystä Hevospalvelu Houtsoses-
ta, sekä vasta avatusta Hevospalvelu Houtsonen Shopista. Kvantitatiivinen tutkimus 
toteutettiin internetissä e-lomakkeella. Lomake toteutettiin sisällöltään identtisenä sekä 
suomeksi, että ruotsiksi kohdealueen kaksikielisyyden takia. Opinnäytetyön teoriaosuu-
dessa käsitellään hevosten ruokintaa yleisesti, sekä kuluttaja-asiakkaan ostokäyttäyty-
mistä. 
 
Tutkimukseen vastasi 39 henkilöä, joista 16 vastasi suomenkieliseen, ja 23 ruotsinkieli-
seen lomakkeeseen. Tutkimuksesta kävi ilmi, että alueen hevosihmiset käyttävät sään-
nöllisesti kuukausittain rahaa rehu- ja tarvikehankintoihin. Hevospalvelu Houtsonen sai 
kaikilla osa-alueilla positiivista palautetta vastaajilta. Hevospalvelu Houtsosen eri pal-
veluita tarkemmin tutkittaessa kävi ilmi, että esimerkiksi rehujen kotiinkuljetukselle ei 
ole tarvetta Pietarsaaren alueella. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Asiasanat: Hevosen ruokinta, kuluttajan ostokäyttäytyminen, asiakastutkimus 
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In the past years, the strongly growing horse industry has increased not only the number 
of enthusiasts but also businesses and employment in horse industry. In Finland, there 
were about 75 000 horses at the end of 2010 and the number of horses increases with 
about 2000 horses in a year. The growth of horse industry constantly creates more jobs 
for all industry stakeholders, such as equine equipment sellers. The self-indulgence of 
people is also reflected in pets and hobby animals, and people are willing to buy more 
convenience goods also for pets. 
 
The purpose of this thesis was to investigate the horse enthusiasts buying habits in 
Pietarsaari area. The thesis was made for Hevospalvelu Houtsonen and the thesis also 
investigated the customer group’s knowledge of Hevospalvelu Houtsonen, as well as the 
newly opened Hevospalvelu Houtsonen Shop. This quantitative survey was carried out 
using an internet e-form. The survey was carried out in two identical forms, both in 
Finnish and Swedish due to the bilingualism of the target area. The theoretical section 
of thesis deals with the feeding of horses in general as well as and consumers' purchas-
ing behavior. 
 
Altogether 39 people answered to the survey, 16 of them answered the Finnish and 23 
the Swedish form. The survey revealed that horse enthusiasts in Pietarsaari area spend 
each month money on feed and equipment. Hevospalvelu Houtsonen received positive 
feedback from the answerers in all sectors. The survey included questions of He-
vospalvelu Houtsonen’s various services and the survey revealed there is no need, for 
example, for home delivery of horse feed. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Key words: Horse feeding, consumers purchasing behavior, customer survey 
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1 JOHDANTO 
 
 
1.1 Työn taustaa 
 
Viime vuosina voimakkaasti kasvanut hevosala on lisännyt paitsi harrastavien henkilöi-
den myös hevosalan yritysten ja työntekijöiden määrää. Ratsastus ja raviurheilu ovat osa 
jo parin sadan tuhannen harrastajan elämää raviurheilun ollessa peräti toiseksi seuratuin 
urheilulaji koko maassa. Sanotaan, että yksi hevonen koskettaa noin viittä ihmistä, eli 
meillä hevoset koskettavat siis arviolta 375 000 suomalaista. Myös hevoseen sidoksissa 
olevien rehuntuottajien määrä kasvaa - mitä enemmän Suomessa on hevosia, sitä 
enemmän kuluu peltoalaa niiden rehuntuotantoon. (Hippolis 2011.) 
 
Aihe hevostalouden parista oli luonnollinen valinta työn tekijälle sekä oman harrastu-
neisuuden, että koulutuksen suuntautumisvaihtoehdon pohjalta. Työn toimeksiantajat 
ovat myös tekijän tuttavia, ja heidän yrityksensä toiminta-alue on työn tekijän kotiseu-
tua. Uusi hevostarvikeliike antoi keväällä 2011 sysäyksen toteuttaa asiakastutkimus 
selvittämään alueen hevosenomistajien toiveita ja tarpeita hevostarvikeliikettä kohtaan. 
 
Suomessa oli vuoden 2010 lopussa noin 75 000 hevosta. Hevosista 35 prosenttia on 
lämminverisiä ravihevosia, 26 prosenttia suomenhevosia, reilu 26 prosenttia ratsuhe-
vosia ja noin 13 prosenttia poneja. Hevosten määrä kasvaa noin 2 000 hevosta per vuosi. 
Vuoteen 2030 mennessä hevosten lukumäärän arvioidaan kasvavan peräti 140 000 he-
voseen. (Hippolis 2011). Hippoliksen (2011) tilastoissa kerrotaan myös, että hevosia on 
eniten Etelä- ja Länsi-Suomen alueella, ja hevostalleja on noin 16 000. Määrä on ylittä-
nyt jo vuonna 2006 lypsykarjatilojen määrän, joita oli vuonna 2010 reilut 11 000 (Hip-
polis 2011). 
 
 
1.2 Työn tarkoitus ja tavoitteet 
 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on selvittää Pietarsaaren alueen hevosihmisten os-
tokäyttäytymistä etenkin hevosten täysi- ja lisärehujen suhteen. Asiakaskyselynä toteu-
tettava työ tulee selvittämään hyvinkin yksityiskohtaisia asioita, kuten ostomääriä, tuo-
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temerkkitoiveita, sekä sitä, kuinka paljon vaivaa asiakkaat ovat valmiita näkemään saa-
dakseen juuri haluamansa tuotteen, tai haluamaansa palvelua. Koska Hevospalvelu 
Houtsosen tarvikemyymälä, Hevospalvelu Houtsonen Shop, on suhteellisen uusi yritys, 
selvitetään opinnäytetyön avulla myös, kuinka hyvin alueen asiakaskunta tuntee yrityk-
sen ja sen palvelut. Tarkoituksena on lisätä yrityksen tunnettuutta ja antaa sille kilpai-
luetua sen pystyessä vastaamaan paremmin kohderyhmän toiveisiin. 
 
Työn tavoitteena on tuoda Hevospalvelu Houtsoselle ajankohtaista tietoa ostajien tar-
peista ja motiiveista tehdä ostopäätös. Uutena yrityksenä Hevospalvelu Houtsonen Shop 
hyötyy tästä erityisen paljon, koska se pääsee nopeasti tarjoamaan asiakkaille heidän 
haluamaansa palvelua. Yrityksen tavoitteena on opinnäytetyön asiakaskyselyn myötä 
toteuttaa asiakkaiden toivomukset mahdollisuuksien mukaan. Työn teoriaosuuden ta-
voitteena on tuoda yrittäjille yleistä tietoa kuluttaja-asiakkaan ostokäyttäytymisestä. 
 
 
1.3 Hevospalvelu Houtsonen 
 
Hevospalvelu Houtsonen on vuonna 2009 perustettu yritys, jonka omistavat Tanja ja 
Sami Houtsonen. Yrityksen perustamisesta asti Sami on kengittänyt hevosia sivutyö-
nään, mutta vuonna 2010 hän jätti päivätyönsä, ja alkoi päätoimiseksi kengittäjäksi. 
Yrityksen kotipaikkana on omistajiensa kotipaikan mukaisesti Uusikaarlepyy, joka si-
jaitsee Pohjanmaalla, Länsi-Suomen läänissä. (Houtsonen 2011a.) 
 
Vuoden 2011 alussa Tanja Houtsonen jätti työnsä Pietarsaaren Ratsastajat ry:n tallimes-
tarina, ja Houtsoset vuokrasivat Pietarsaaressa sijaitsevalta tallilta varustehuoneen ja 
hieman käytävätilaa, johon he perustivat hevostarvikemyymälän, Hevospalvelu Houtso-
nen Shopin. (Houtsonen 2011a.) Liikkeen sijainti on kolmen ison tallialueen keskellä. 
Alle kilometrin päässä sijaitsevat Pietarsaaren molemmat ratsastuskoulut, sekä kolmen 
ravitallin ryhmittymä. Lisäksi alueella sijaitsee useampia pieniä yksityistalleja. Vuokra-
tut tilat ovat aivan uudet, ja vaikka ne on tallikäyttöön rakennettu, ei rakennuksessa tois-
taiseksi ole hevosia, vaan hevostarvikeliike on rakennuksen ainoa toimija.  
 
Tanjan kiinnostus hevosten ruokintaa kohtaan oli herännyt jo hänen aiemmassa työpai-
kassaan, ja Houtsoset päättivät alusta lähtien panostaa laajamittaisesti rehumyyntiin. Jo 
8 
 
aiemmin Sami on tarvittaessa toimittanut kengitysasiakkailleen rehuja kengityskäyn-
neillään. Rehut tulevatkin olemaan nyt perustetun liikkeen pääasiallinen myyntituote, 
lisäksi tarjolla on sekä ravi- että ratsutarvikkeita hevosille. Ainakaan toistaiseksi yritys 
ei tarjoa ravi- eikä ratsastusvarusteita ihmisille. (Houtsonen 2011a.) 
 
Yrityksellä on myynnissä useiden eri valmistajien rehuja. Näiden lisäksi yritys toimii 
jälleenmyyjänä Alahärmäläisen Jorma Filppulan tuottamille heinille, kauroille ja kuivi-
keturpeelle. Hevostarvikeliikkeessä on myynnissä myös muun muassa loimia, valjaita ja 
muita hevosvarusteita, mutta tarjolla ei ole harrastevarusteita ihmisille. Näille ei koettu 
olevan tarvetta, koska muut alueen tarvikemyymälät ovat panostaneet etenkin ratsastus-
vaatteiden myyntiin. (Houtsonen 2011a.) 
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2 HEVOSEN RUOKINTA 
 
 
2.1 Hevosen ruokinta yleisesti 
 
Perinteisesti hevosta on nimitetty ”kauraooppeliksi” ja moni tietääkin hevosen syövän 
kauraa ja heinää. Aikojen myötä hevonen on kuitenkin muuttunut työmiehestä urheili-
jaksi, ja etenkin niin sanotuissa hyvinvointivaltioissa myös hevosille on tuotettu paljon 
erilaisia rehuvaihtoehtoja. Hevosen ravinnontarve on veden, energian, valkuaisen, ki-
vennäisaineiden ja vitamiinien tarvetta (Saastamoinen 2003, 11). Hevosten rehut voivat 
olla toisiaan täydentäviä, tai korvaavia. Jotta ruokinta olisi taloudellista, on eri rehuista 
koottava rehuannos, joka vastaa mahdollisimman tarkasti hevosen tarpeita. (Saastamoi-
nen 2003, 19.) Mats Mellbergin (2004, 109) mukaan tärkeimpiä ruokintaan vaikuttavia 
tekijöitä ovatkin hevosen koko, tyyppi, luonne, ikä, käyttö, sekä vallitseva vuodenaika. 
 
Laiduntaminen on hevosen luonnollisin tapa etsiä ravintoa, ja laidunruoho sekä kuivattu 
heinä ovat hevosen ruokinnan perusta (Mellberg 2004, 120). Laitumella ollessaan hevo-
nen syö noin 16 tuntia päivässä (Saastamoinen 2003, 5). Etenkin pimeässä Pohjolassa 
laidunkausi jää kuitenkin niin lyhyeksi, että hevonen tarvitsee suurimman osan vuodesta 
ruokintaansa vitamiineja: joko vitaminoituja väkirehuja, tai vitamiinilisärehuja. Myös 
kuivatun heinän laatu voi vaihdella, joten rehuanalyysin tekeminen heinästä on tärkeää 
(Saastamoinen 2003, 21). Rehuanalyysi auttaa suunnittelemaan hevosen lisäruokintaa. 
 
 
2.2 Väkirehut 
 
Kaura on yleisin ruokinnassa käytetty väkirehu (Saastamoinen 2003, 25). Kaura sisältää 
sopivan yhdistelmän proteiinia, kuituja ja rasvaa (Mellberg 2004, 124). Kauraa voidaan 
syöttää joko kokonaisina jyvinä, tai litistämällä se rehulitistimellä. Litistetty kaura on 
hevoselle helpompaa pureskeltavaa, mutta sen ravintoarvot laskevat nopeasti litistämi-
sen jälkeen (Mellberg 2004, 125). Suomessa kauraa myyvät yleensä viljantuottajat suo-
raan asiakkaille, eikä kauraa pakata minkään tuotemerkin alle. Hevospalvelu Houtsonen 
on yksi harvoista yrityksistä, joka toimii erillisenä myyjänä kaurantuottajan ja ostaja-
asiakkaan välissä. 
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Väkirehuihin kuuluvat muut viljat, teolliset väkirehut, vehnänlese, melassi ja melassi-
leike, sekä juurekset ja hedelmät (Saastamoinen 2003, 19).  Teolliset väkirehut ovat 
joko tiivisteitä, tai täysrehuja. Teolliset rehut ovat yleensä maittavia ja hygieeniseltä 
laadultaan hyviä. Niiden etuna on käytön helppous, sekä tunnettu laatu ja koostumus. 
(Saastamoinen 2003, 25–26.) Tunnetun koostumuksen ansiosta hevosen ruokinta voi-
daan suunnitella tarkemmin tarpeita vastaavaksi. Tästä on hyötyä etenkin urheiluhevos-
ten, sekä jonkin sairauden takia erikoisruokavaliota noudattavien hevosten kohdalla. 
Haittapuoleksi teollisille rehuille voi lukea sekä korkean hinnan, että sen, etteivät teolli-
set rehut ole hevoselle luontaista ravintoa (Mellberg 2004, 127). Tietoisuus muun muas-
sa hevosten allergioista on lisännyt lisärehujen kirjoa markkinoilla. Halutessaan kulutta-
ja voi valita kauran sijaan esimerkiksi energiaa lisäävän, tai sitä vähentävän väkirehun, 
jos kokee hevosensa sitä tarvitsevan. 
 
 
2.3 Lisärehut 
 
Lisärehuja käytetään normaalin ruokinnan lisänä joko päivittäin, tai kuuriluontoisesti. 
Hyvälaatuisetkaan perusrehut, heinä ja kaura, eivät riitä esimerkiksi kovassa rasitukses-
sa olevien kilpahevosten, tai kasvavien hevosten ravinnonlähteiksi. Lisäksi ruokintaa on 
usein täydennettävä lisärehuin, koska rehujen varastoinnissa tapahtuu ravintoainehävik-
kejä. (Saastamoinen 2003, 29.) 
 
Lisärehuja voi olla esimerkiksi melassileike, jota käytetään energiarehuna ja rehun mait-
tavuuden parantamiseen, sekä pellavansiemen, jota käytetään edistämään suoliston hy-
vinvointia (Saastamoinen 2003, 26–27). Lisärehuja ovat myös erilaiset vitamiini- ja 
kivennäisvalmisteet, jotka ovat elintärkeitä hevosen kasvulle ja kehitykselle, sekä myö-
hemmässä vaiheessa lihaksiston ja elinten hyvinvoinnin ylläpitämiseen (Mellberg 2004, 
128). Suomessa kuulee usein asiantuntijoiden suosittelevan säännöllistä kivennäisval-
misteiden syöttöä, sekä vitamiinikuureja etenkin hevosen vaihtaessa karvapeitettään. 
Yleensä hevonen tarvitsee vitamiinilisän viimeistään kevättalvella, tarve riippuu hevo-
sen käytöstä ja sen tekemän työn määrästä (Saastamoinen 2003, 27). 
 
 
11 
 
2.4 Rehumyyjät Pietarsaaren alueella 
 
Pietarsaaren alueella hevostarvikkeita myy tiettävästi kaksi liikettä. Tanja Houtsonen 
(2011b) kertoo kuitenkin, että yhtään ensisijaisesti rehumyyntiin panostavaa liikettä 
alueella ei ole. Aiemmin Kolpissa, noin 15 kilometrin päässä Pietarsaaresta, oli hevos-
tarvikkeita myyvä Agrimarket, joka myi ketjun omassa edustuksessa olleita rehutuote-
merkkejä, mutta sen lopetettua lähin Agrimarket on Kokkolassa, noin 40 kilometriä 
Pietarsaaresta. Lähin K-maatalous sijaitsee myös Kokkolassa. 
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3 OSTOKÄYTTÄYTYMINEN 
 
 
3.1 Kuluttaja-asiakkaan ostokäyttäytyminen 
 
Yksityisten kuluttajien ja yritysten toimintaan markkinoilla vaikuttaa ostokäyttäytymi-
nen. Se ohjaa sitä, millä perusteilla valintoja tehdään, mitä ja mistä ostetaan. Sitä ohjaa-
vat sekä ulkopuoliset ärsykkeet, että kuluttajien henkilökohtaiset ominaisuudet. (Berg-
ström & Leppänen 2009, 100.) Kulutustottumus tarkoittaa ostajien tapaa jakaa varansa 
kilpailevien tavaroiden ja palveluiden kesken (Lahtinen & Isoviita 2004, 18). Kuluttaji-
en ostokäyttäytymistä on tutkittu paljon, ja lopullisen ostopäätöksen on huomattu olevan 
useiden tekijöiden summa. Näistä osaan markkinoijat pystyvät vaikuttamaan enemmän, 
toisiin vähemmän. Kokoajan markkinoilla yritetään löytää keinoja vaikuttaa kuluttajaan 
kokonaisvaltaisemmin.  
 
Hevostarvikemyynnissä ostopäätökseen vaikuttavat asiat riippuvat tuotteen tarpeelli-
suudesta. Päivittäiset perusrehut on pakko ostaa, joten niissä suositaan usein helppoutta 
ja hyvää hinta-laatusuhdetta. Harvemmin uusittavien käyttötavaroiden, kuten valjaiden 
ja loimien, kanssa ostajalla on yleensä enemmän aikaa vertailla eri myyjien, ja eri val-
mistajien tuotteita. Muotisuuntaukset ovat rantautuneet myös hevosurheiluun, ja eri 
kausien tuotteet ja tuotekuosit vaikuttavat yhä useammin ostopäätöksiin. 
 
 
3.2 Demografiset tekijät 
 
Ostajien demografisilla tekijöillä tarkoitetaan yksilöiden ominaisuuksia, jotka ovat hel-
posti selvitettävissä, mitattavissa ja analysoitavissa. Demografiset piirteet ovat markki-
noiden kartoituksen peruslähtökohta. (Bergström & Leppänen 2009, 102.) Rehu- ja 
muussakin hevostarvikemyynnissä demografisia tekijöitä ei välttämättä ole niinkään 
ostajan ikä, asuinpaikka, ammatti tai perheen koko. Enemmän näihin vaikuttavat hänen 
hevosensa ikä, terveydentila ja käyttötarkoitus. Tunnollinen eläimen omistaja pohtii 
ensisijaisesti valintojaan hevosensa tarpeiden mukaan. Vasta, jos tarjolla on useita hevo-
sen perusvaatimukset täyttäviä ostopaikkoja, tai useita yhtä kelpoja rehuvaihtoehtoja, 
astuvat kuvaan omistajan omat valinnat, ja etenkin psykologiset ja sosiaaliset tekijät. 
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Ostajan psykologiset ja sosiaaliset tekijät yhdessä demografisten piirteiden kanssa muo-
dostavat ostajan elämäntyylin (Bergström & Leppänen 2009, 103). 
 
 
3.3 Psykologiset tekijät 
 
Psykologisilla tekijöillä tarkoitetaan yksilön henkilökohtaisia piirteitä, tarpeita, tapoja, 
kykyjä ja toimintamuotoja (Bergström & Leppänen 2009, 105). Jokainen ostaja eroaa 
muista ostajista jossain suhteessa (Lahtinen & Isoviita 2004, 20). Yrittäjän haasteena on 
selvittää, mitä sellaisia tarpeita markkinoilla on, joita kukaan muu ei tyydytä. Tarpeet 
voidaan määritellä puutetilaksi tai epätasapainoksi, joka voidaan poistaa. (Bergström & 
Leppänen 2009, 105.) Tanja Houtsonen (2011b) kertoo, että alueen muut hevostarvike-
myyjät ovat pääosin panostaneet varusteiden ja muiden tarvikkeiden myyntiin, ja tar-
joavat rehumarkkinoille korkeintaan lisärehuja. Tästä heräsi halu selvittää, onko Pietar-
saaren alueen hevosihmisillä tarvetta erityisesti rehuihin keskittyneeseen liikkeeseen, tai 
puuttuuko alueelta joitakin tuotteita, joihin kohderyhmän asiakkaat ovat mieltyneet. 
 
Ratkaisevia ovat käyttö- ja välinetarpeet. Käyttötarpeet lähtevät tarkoituksesta, johon 
tuote hankintaan, kun taas välinetarpeita ovat muun muassa pätemisen tai statuksen tar-
ve. (Bergström & Leppänen 2009, 106.) Rehumyynnissä perusrehut kuuluvat käyttötar-
peisiin, mutta ihmisten panostaessa yhä enemmän hevosensa hyvinvointiin, voi hän vä-
linetarpeina hankkia hevoselle lisärehuja hyvinvointituotteiksi, vaikka kyseiset lisärehut 
eivät olisikaan välttämättömiä. Samalla hevosen omistaja voi ajatella statuksensa mui-
den hevosenomistajien keskuudessa nousevan, kun hänen voidaan ajatella tarjoavan 
hevoselleen parempaa hoitoa. 
 
Psykologisiin tekijöihin voidaan vaikuttaa mainonnan eri keinoin, jopa henkilön huo-
maamatta. Mainonnalla voidaan vedota henkilön arvoihin ja asenteisiin, tai jopa yrittää 
muokata niitä. Arvot ovat yksilön tärkeiksi kokemia asioita, esimerkiksi turvallisuus ja 
vastuullisuus. Ihmiset haluavat kokea yritysten arvot omikseen, jonka vuoksi on tärkeää, 
että yritykset toiminnallaan viestivät myös omista arvoistaan, ja koettavat yhdenmukais-
taa arvojaan yksilön arvojen kanssa. (Bergström & Leppänen 2009, 111.) 
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Asenteilla tarkoitetaan yksilön taipumusta suhtautua tietyllä tavalla johonkin kohteeseen 
(Bergström & Leppänen 2009, 111). Asenteisiin voidaan vaikuttaa arvoja enemmän 
mainonnan avustuksella.  Esimerkiksi Lindstrom (2009, 153–154) kertoo tutkimuksesta, 
jossa koehenkilöille on esitelty erikseen sekä brändeihin liittyviä logoja, että tuoksuja. 
Tämän jälkeen logot ja tuoksut on esitelty yhtä aikaa, jolloin koehenkilöt ovat antaneet 
brändille paljon korkeamman arvosanan, kuin silloin, kun tuoksut ja logot esiteltiin 
erikseen. Testissä myös huomattiin, että jos logoon yhdistettiin täysin vääränlainen 
tuoksu, arvosana laski roimasti. Tutkimukseen liittyen pääteltiin, että tuotteen näkemi-
nen ja haistaminen aktivoi aivoissa samoja alueita, ja täten tuote jää entistä paremmin 
mieleen. (Lindstrom 2009, 154–155.) 
 
 
3.4 Sosiaaliset tekijät 
 
Sosiaalisia tekijöitä tarkastellessa tutkitaan kuluttajan toimimista sosiaalisissa ryhmissä, 
sekä näiden ryhmien merkitystä ostajan päätöksentekoon. Sosiaalisista tekijöistä mitat-
tavaa niin sanottua kovaa tietoa on se, millaisiin ryhmiin yksilö kuuluu. Pehmeää tietoa 
taas on se, kuinka nämä ryhmät vaikuttavat yksilöön, ja siihen, mitä hän ostaa. (Berg-
ström & Leppänen 2009, 106–107.) Lahtisen ja Isoviidan (2004, 23) mukaan perheenjä-
senet vaikuttavat yksilön, erityisesti lasten, ostopäätöksiin. Avopuolisot vaikuttavat tois-
tensa päätöksiin ja sisarukset toistensa kulutus- ja ostopäätöksiin. (Lahtinen & Isoviita 
2004, 23.)   
 
Hevosmaailmassa sosiaalisia tekijöitä miettiessä tulee huomioida ainakin, millaisella 
tallilla ostajan hevonen asuu: luovatko muut henkilöt tallilla paineita osoittaa oma status 
esimerkiksi hintavilla varusteilla, vai onko ostajalla esimerkiksi pihassaan oma talli, 
jossa kukaan ei kiinnitä huomiota tuotteiden hintaan tai merkkiin. Myös hevosen käyttö 
vaikuttaa sosiaalisiin tekijöihin. Kilpaurheilussa ympäristö luo ja tuo enemmän sosiaali-
sia vaikutteita, kuin kotioloissa harrastaessa. Nuorilla harrastajilla kaveripiiri merkitsee 
paljon. Lopullinen ostaja nuorten tapauksissa on yleensä jompikumpi vanhemmista, 
jolloin päätöksen ostettavan tavaran laadusta tekee nuori itse, mutta ostoksen tarpeelli-
suuden, ja lopullisen ostopäätöksen tekee vanhempi. (Houtsonen 2011c.) 
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3.5 Ostopäätös 
 
Asiakkaan ostoprosessi on joko tietoinen teko, tai hetken mielijohde (Hollanti & Koski 
2007, 144). Ostopäätös tarkoittaa päätöstä siitä, mitä tuotteita ja millä rahamäärällä 
asiakas päättää ostaa (Lahtinen & Isoviita 2004, 19). Ostotarpeen tunnistamisen jälkeen 
asiakas pyrkii keräämään tietoa ja vertailemaan tarjoomia. Yleensä asiakas valitsee niin 
sanottuun harkintaryhmään vai muutamia potentiaalisia vaihtoehtoja. (Hollanti & Koski 
2007, 145.) Päätöstä seuraa osto, mikäli valittua tuotetta on saatavilla, muuten ostopro-
sessi voi katketa, jos markkinoija ei pysty huolehtimaan tuotteen tai palvelun saatavuu-
desta.  
 
Usein asiakkaalla on jo ostohalun herätessä käsitys markkinoilla olevista tarjoomista, 
sekä niiden brändeistä. Toisinaan asiakkaat tekevät hetken mielijohteista ostopäätöksiä, 
joihin ovat myöhemmin pettyneitä. Tämä takia onnistunut myynti- ja ostoprosessi edel-
lyttää vastuullisuutta sekä myyvältä organisaatiolta, että asiakkaalta. (Hollanti & Koski 
2007, 148–149.) Usein harkintaryhmään kuuluvat organisaatiota ja niiden tarjoomat 
ovat niin tasavertaisia, että asiakkaan on helppo vaihtaa oston kohdetta ja toimittajaa 
harkintaryhmän sisällä (Hollanti & Koski 2007, 152). Toisaalta ostopaikka voi valikoi-
tua automaattisesti tuotteen valinnan myötä, ja jos ostaja on tyytyväinen oston olosuh-
teisiin, hän päättää kaupan. (Bergström & Leppänen 2009, 142.) 
 
Hevosalalla rehuja ja tarvikkeita myyviä liikkeitä on verrattain vähän. Tämä pakottaa 
ostajan usein ostamaan tuotteen, joka ei täysin vastaa hänen haluamaansa, ja on esimer-
kiksi väärää merkkiä. Vastaavasti oikea tuote voi löytyä ainoastaan liikkeestä, jota asia-
kas ei aiempien kokemusten perusteella, tai muista henkilökohtaisista syistä haluaisi 
suosia. Jos tuote on sellainen, että sen voi tilata verkkokaupasta, ovat valintamahdolli-
suudet laajemmat.  
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4 ASIAKASTUTKIMUS 
 
 
4.1 Tutkimuksen toteutus 
 
Asiakastutkimus käynnistyy ongelman määrittelystä ja tutkimustavoitteiden asettami-
sesta (Raatikainen 2005, 24). Tämän tutkimuksen päätutkimusongelmana oli selvittää, 
minkälaisia rehuja ja missä määrin Pietarsaaren alueen hevosihmiset haluavat ostaa.  
Tutkimus toteutettiin kvantitatiivisena tutkimuksena. Kvantitatiivinen menetelmä valit-
tiin, koska tahdottiin kerätä selkeää faktatietoa ja tarkkoja lukuja asiakaskunnan mielipi-
teistä. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa on keskeistä muuttujien muodostaminen tauluk-
komuotoon ja aineiston saattaminen tilastollisesti käsiteltävään muotoon (Hirsjärvi, 
Remes, Sajavaara 2007, 136). Kvantitatiivisella tutkimuksella saadaan kartoitetuksi 
tilanne, mutta ei niinkään pystytä löytämään syitä asioille (Rope & Vahvaselkä 2000, 
47).  
 
Koska Pietarsaari on kaksikielinen kaupunki, päätettiin kysely toteuttaa sekä suomeksi, 
että ruotsiksi. Pietarsaaren kaupungin internet-sivuston (2011) 31.12.2005 päivätyn ti-
lanteen mukaan Pietarsaaren asukkaista ruotsinkielisiä on 56,1 % ja suomenkielisiä 41,5 
%. Kuitenkin Pietarsaaren ympäristökunnat ovat enemmistöltä ruotsinkielisiä, mikä 
antaa vahvan kuvan ruotsinkielisyydestä. Tämä näkyi myös vastauksissa, sillä 39 vas-
taajasta 23 vastasi ruotsinkieliseen ja 16 suomenkieliseen lomakkeeseen. Ruotsinkielis-
ten osuus vastaajista oli täten 59 %. Molempien kieliryhmien lomakkeet olivat sisällöl-
tään täysin identtiset, joten saadut vastaukset pystyttiin käsittelemään yhdessä.  
 
 
4.2 Aineiston kerääminen 
 
Tutkimuksen tiedonkeruumenetelmäksi valittiin aluksi ensisijaisesti internetissä toteu-
tettava kyselytutkimus, ja toissijaisesti paperillinen tutkimuslomake, jota olisi voitu ja-
kaa hevostarvikeliikkeessä. Liikkeen omistajat olivat kuitenkin sitä mieltä, että pääosa 
heidän asiakkaistaan käyttää internetiä, ja riittää, että tutkimus toteutetaan internet-
lomakkeella. Kyselylomaketta jaettiin paikallisten ratsastusseurojen internet-sivustoilla, 
sekä seurojen suljetuilla keskustelupalstoilla. Internet-lomakkeella tavoitettiin laajempi 
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vastaajakunta, kuin esimerkiksi haastattelututkimuksella olisi tavoitettu. Internetissä 
vastaajat pystyivät vastaamaan halutessaan täysin anonyymeina, eikä täten ollut pelkoa, 
että heidän suhteensa yrityksen omistajiin, tai tutkimuksen laatijaan, vaikuttaisi vastauk-
siin. Internet-lomakkeella erillinen tallennustyövaihe jää pois, ja tallennusvirheiltä väl-
tytään (Raatikainen 2005, 46). 
 
Perusjoukko, eli populaatio on se tutkittava kohdejoukko, josta pyritään saamaan luotet-
tavaa tutkimustietoa. Perusjoukko voi muodostua esimerkiksi kaikista 15 vuotta täyttä-
neistä suomalaisista. (Rope & Vahvaselkä 2000, 67.) Tämän tutkimuksen perusjouk-
koon kuuluivat yrityksen sijaintikunnan ympäristössä asuvat hevosenomistajat. Perus-
joukon kooksi arvioitiin noin 70 henkilöä, jolloin päädyttiin kokonaistutkimukseen. 
Kokonaistutkimuksessa tutkimus kohdistetaan koko perusjoukkoon. Kokonaistutkimus 
on syytä tehdä tulosten luotettavuuden vuoksi, kun perusjoukon jäsenten määrä on alle 
100 (Lahtinen & Isoviita 1998, 50).  
 
Tutkimus toteutettiin 4.-20.8.2011. Tutkimus olisi ollut mahdollista toteuttaa jo aiem-
min kesän 2011 aikana, mutta se päätettiin siirtää kesän loppuun, jotta mahdollisimman 
moni vastaaja olisi palannut kesälomaltaan, ja olisi internetin tavoitettavissa. Linkki 
tutkimuslomakkeeseen toimitettiin vastaajille sekä suoraan sähköpostitse, että alueen 
ratsastusseurojen keskustelupalstojen kautta. Kyselylomakkeet suomeksi (LIITE 1) ja 
ruotsiksi (LIITE 2) löytyvät tämän opinnäytetyön lopusta. 
 
Rope ja Vahvaselkä (2000, 78) kirjoittavat, että hyvän palautusprosentin varmistami-
seksi käytetään joskus palkintoja kiihokkeina vastaamiseen. Tässä tutkimuksessa toi-
meksiantaja oli luvannut vastaajapalkinnoksi 30 euron arvoisen lahjakortin liikkeeseen, 
joten lomakkeen päätteeksi vastaaja pystyi halutessaan jättämään yhteystietonsa arvon-
taa varten.  
 
 
4.3 Kyselylomake 
 
Kyselytutkimuksen etuna pidetään yleensä sitä, että sen avulla voidaan kerätä laaja tut-
kimusaineisto, ja se on tehokas tapa säästää aikaa ja vaivannäköä. Jos lomake on suun-
niteltu huolellisesti, aineisto voidaan nopeasti käsitellä tallennettuun muotoon. Kysely-
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lomakkeen heikkouksia on, ettei voida varmistua, miten vakavasti vastaajat ovat suhtau-
tuneet tutkimukseen, eikä tiedetä, miten vastaajat ylipäänsä ovat selvillä siitä alueesta, 
josta esitettiin kysymyksiä (Hirsjärvi ym. 2007, 190). 
 
Lomakkeen rakenteen suunnittelussa on päätettävä, tutkitaanko asioita vapaamuotoisesti 
vai standardoidusti. Standardoidussa kyselyssä kysymykset nimetään ja muotoillaan 
tarkasti etukäteen, jolloin tulokset ovat vertailukelpoisia ja luotettavia. (Lahtinen & Iso-
viita 1998, 75.)  Asiakaspotentiaalin tai kohderyhmän kartoituksessa asiakaskohderyh-
mästä selvitetään erilaisia taustatietoja, esim. ikä, sukupuoli, sosiaaliryhmä, tulotaso tai 
perheen koko (Rope & Vahvaselkä 2000, 59). Lomakkeen asettelulla ilmaistaan, kuinka 
vastaajan halutaan toimivan. Esimerkiksi ohjeet, mielipidekysymykset ja faktakysy-
mykset voi visuaalisesti erottaa toisistaan. (Raatikainen 2005, 41.) 
 
Kysymykset laadittiin tarkasti toimeksiantajan toiveiden perusteella. Kyselylomakkee-
seen yhdistettiin kaksi pääosa-aluetta: Hevospalvelu Houtsosen tunnettuuden kartoitus 
ja asiakastyytyväisyyden mittaus, sekä alueen hevosenomistajien ostokäyttäytyminen 
rehuostoissa. Halutessaan vastaaja pystyi vastaamaan ainoastaan rehuostoja käsitteleviin 
kysymyksiin, koska toimeksiantaja koki tärkeäksi kartoittaa myös niiden potentiaalisten 
asiakkaiden toiveita, jotka eivät vielä olleet heidän liikkeessään vierailleet.  
 
Kysymykset voi ryhmitellä käyttämällä väliotsakkeita ja muita graafisia ohjauskeinoja 
(Raatikainen 2005, 41). Tämä kysely sisälsi 17 kysymystä, joista ensimmäiset kolme 
koskivat vastaajan taustatietoja, seuraavat yhdeksän rehuostoja, ja viimeiset viisi He-
vospalvelu Houtsosta. Rehuostoja käsittelevät kysymykset olivat hyvin yksityiskohtai-
sia, ja osa niistä oli kohdistettu tiettyihin, nimettyihin tuotemerkkeihin. Tuotemerkki-
mieltymysten lisäksi tiedusteltiin muun muassa kuukausittaista rehuihin käytettävän 
rahasumman määrää. Hevospalvelu Houtsosen tunnettuutta ja asiakastyytyväisyyttä 
käsittelevä osio sisälsi perinteisiä kysymyksiä palvelun laadusta, yrityksen sijainnista ja 
hintatasosta, sekä tuotevalikoimasta.  
 
Kyselylomakkeella oli pääasiassa monivalintakysymyksiä, joissa osassa vastaaja pystyi 
valitsemaan useita vaihtoehtoja, ja osassa vain yhden. Monivalintakysymykset sallivat 
vastaajien vastata samaan kysymykseen niin, että vastauksia voidaan mielekkäästi ver-
tailla (Hirsjärvi ym. 2007, 190). Osa kysymyksistä oli sekamuotoisia. Kysymys on se-
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kamuotoinen, jos osa sen vastausvaihtoehdoista on annettuja, ja osa, usein yksi, avoimia 
(Lahtinen & Isoviita 1998, 82).  
 
Kvantitatiiviset tutkimuslomakkeet tulisi testata ennen kenttätyötä. Koehaastattelujen 
määrä vaihtelee viidestä 50 henkilöön. (Rope & Vahvaselkä 2000, 75.) Ennen varsinais-
ta testausta kyselylomake käytiin läpi ohjaaja Riitta Vihurin kanssa. Tämän jälkeen lo-
maketta testasivat viisi ammattikorkea- ja yliopisto-opiskelijaa. Ennakkotestauksen pe-
rusteella lomakkeesta korjattiin muutama lapsus.  
 
 
4.4 Tutkimuksen luotettavuus 
 
Reabiliteetti-käsite liittyy erityisesti kvantitatiiviseen tutkimukseen. Reabiliteetilla, eli 
luotettavuudella, tarkoitetaan tutkimusmenetelmän kykyä antaa muita, kuin sattumanva-
raisia tuloksia. Tieteellisen tutkimusperinteen mukaisesti laadukas tutkimus on toistetta-
vissa, ja se on toteutettu objektiivisesti. (Mäntyneva, Heinonen & Wrange 2008, 34.)  
 
Reabiliteettia heikentävät mm. liian pieni otoskoko, kysymysten epäselvä muotoilu ja 
väärin ajoitettu toteutus. Aina pitäisikin pyrkiä löytämään ne syyt, jotka mahdollisesti 
vaikuttavat tuloksen epämääräisyyteen (Rope & Vahvaselkä 2000, 45). Tämän tutki-
muksen ajankohtaa siirrettiin kesän loma-ajalta syksyyn juuri paremman ajoituksen 
vuoksi. Tutkimus on toteutettu objektiivisesti, ja kvantitatiivisen tutkimuksen luonteen 
mukaisesti kysymykset ovat olleet kaikille vastaajille samat, jotta saadaan keskenään 
täysin vertailukelpoisia vastauksia. 
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5 TUTKIMUKSEN TULOKSET  
 
 
5.1 Tulosten käsittely 
 
Tutkimukseen vastasi 39 vastaajaa, joista 23 vastasi ruotsinkieliseen ja 16 suomenkieli-
seen lomakkeeseen. Tutkimusongelma oli jaettu asiakaskyselyssä kolmeen osa-
alueeseen: Taustatietoihin, ostokäyttäytymiseen, sekä Hevospalvelu Houtsosta koske-
vaan osioon. Tutkimuksen tulokset käsitellään alla samassa järjestyksessä kysymyskoh-
taisesti. Kysymyksistä on otettu yksiulotteisia jakaumia ja kahden muuttuja välillä on 
tehty ristiintaulukointia. Jakaumat on kuvattu erilaisin tilastografiikoin: pysty- ja vaaka-
pylväin, sekä ympyrädiagrammien avulla. Grafiikoiden avulla tulokset pystytään ha-
vainnollistamaan selkeästi ja ratkaisevat erot vastauksissa piirtyvät paremmin mieleen.  
 
 
5.2 Taustatiedot 
 
Tässä tutkimuksessa taustatieto-osiossa tarkastellaan vastaajien ikäjakaumaa, asuin-
paikkakuntaa, sekä niiden hevosten määrää, joiden ruokinnan vastaaja kustantaa koko-
naan, tai osittain.  Ikää kysyttäessä vastausvaihtoehdot oli kyselylomakkeella jaettu ikä-
ryhmiin alle 18 -vuotiaat, 18–24 -vuotiaat, 25–39 -vuotiaat, 40–60-vuotiaat, sekä yli 60-
vuotiaat. Näistä ensimmäiseen ja viimeiseen ikäryhmään ei kuulunut yksikään vastaajis-
ta, joten ne jätettiin kokonaan pois kuviosta 1. Vanhimman ikäryhmän puuttuminen 
vastaajajoukosta ei yllättänyt, mutta pieni yllätys on, että yksikään alle 18-vuotias ei 
vastannut kyselyyn. Tämä voi kuvata sitä, että alaikäisten hevosenomistajien ostot kus-
tantaa heidän vanhempansa. Kuten kuviosta 1 selviää, suurin osa vastaajista kuului ikä-
ryhmään 25–39 -vuotiaat. 82 prosenttia kaikista vastaajista oli vähintään 25-vuotiaita, 
eli huomattavaa on, että kyselyyn vastaajista enemmistö oli niin sanottuja työikäisiä, 
joilla on rahatilanteensa puolesta paremmat mahdollisuudet pitää omaa hevosta.  
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KUVIO 1. Vastaajien ikäjakauma. 
 
Kuviosta 2 käy ilmi, että suurin osa vastaajista oli liikkeen kotipaikkakunnalta, eli Pie-
tarsaaresta. Naapurikunnista Uusikaarlepyystä ja Pedersörestä tuli kummastakin neljä 
vastausta. Muutamia vastauksia saatiin myös Kaustiselta, Jepualta, sekä Vöyriltä, vaik-
ka kyselyä ei toteutettu näiden kuntien alueilla. Nämä kunnat sijaitsevat noin 50 kilo-
metrin säteellä Pietarsaaresta, ja etenkin Kaustinen on tunnettu hevosharrastuksen suo-
siosta paikkakunnalla. Kaustisella sijaitsee muun muassa Kaustisen Raviopisto, jossa 
koulutetaan raviurheiluun painottuneita hevosenhoitajia. 
 
 
KUVIO 2. Vastaajat asuinkunnittain. 
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Kuviosta 3 selviää, että suurin osa vastaajista kustantaa joko yhden, tai kahden hevosen 
ruokinnan kokonaan, tai osittain. Positiivista oli, että vastaajien joukkoon mahtui myös 
sellaisia henkilöitä, joilla on vastuullaan useamman hevosen ruokinta. Heidän kertaos-
tonsa voidaan kuvitella olevan suuremmat, ja käyttäessään suurempia summia hevosten-
sa ruokintaan, he todennäköisesti tekevät myös tarkempaa vertailua eri rehumyyjien 
välillä. Kuitenkin kuviosta 3 nähdään myös, kuinka tärkeä asiakasryhmä yhden tai kah-
den hevosen omistajat ovat. Heidän kertaostonsa eivät ehkä ole euromääräisesti suurim-
pia, mutta he muodostavat tämän kyselyn perusteella suurimman asiakasryhmän. 
 
 
KUVIO 3. Vastuulla olevien hevosten määrä. 
 
 
5.3 Ostokäyttäytyminen 
 
Ostokäyttäytymistä kartoitettiin kyselyssä yhdeksällä kysymyksellä. Näitä kysymyksiä 
ei ollut liitetty toimeksiantajayritykseen, vaan kysymyksillä kartoitettiin vastaajien os-
tokäyttäytymistä yleisesti. Ostokäyttäytymistä kartoittava osio oli asiakaskyselyn tär-
kein osa-alue tutkimusongelman ratkaisemiseksi. Kysymyksillä haettiin Hevospalvelu 
Houtsoselle tietoa kohderyhmän toiveista, jotta yritys osaa kehittää toimintaansa oike-
aan suuntaan, ja palvella jatkossa asiakkaita paremmin ja täsmällisemmin. 
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Koska esimerkiksi vitamiinivalmisteita saatetaan käyttää hevosille vain kuuriluontoises-
ti, kartoitettiin vastaajien lisärehu-, kivennäis- ja vitamiiniostojen säännöllisyyttä. Kuvi-
osta 4 selviääkin, että kolmasosa vastaajista ei osta lisä- tai täydennysrehua, kivennäisiä 
tai vitamiinivalmisteita hevoselleen säännöllisesti. Tämä asettaa Hevospalvelu Houtso-
selle mahdollisuuden miettiä, pitäisikö vitamiinivalikoimaa lisätä esimerkiksi keväisin 
ja syksyisin hevosen karvanvaihtokaudella, ja lisärehujen tarjontaa taas laidunkauden 
ulkopuolella. Täten he saattaisivat nopeuttaa varaston kiertoa tarjoamalla tuotteita laa-
jemmin niiden sesonkiaikana. 
 
 
KUVIO 4. Lisärehujen osto. 
 
Hevosten ruokinnan kuvitellaan usein olevan kovin kallista, mutta kuviosta 5 selviää, 
että ainoastaan 8 prosenttia vastaajista käyttää yli 200 euroa kuukaudessa hevosensa tai 
hevostensa perusruokintaan. Kuviossa 6 on ristiintaulukoimalla verrattu vastaajien he-
vosmäärää, sekä perusruokintaan käytettävää rahasummaa. Kuten arvattavissa on, yli 
200 euroa hevosensa perusruokintaan käyttävät vain ne henkilöt, joilla on kolme hevos-
ta, tai enemmän. Yhden tai kahden hevosen ruokinnan kustantavat henkilöt olivat kyse-
lyn suurin vastaajaryhmä, ja kuvion 6 mukaan he käyttävät kaikki enintään 200 euroa 
kuussa hevosen perusruokintaan.  
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KUVIO 5. Perusruokintaan käytettävä rahasumma. 
 
  
KUVIO 6. Hevosten määrä verrattuna perusruokintaan käytettävään rahasummaan. 
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Lisä- ja täydennysrehuihin käytettävä rahasumma riippuu paljon hevosen käyttötarkoi-
tuksesta. Kuten urheilevat ihmiset, tarvitsevat urheiluhevosetkin enemmän energiarehu-
ja ja palauttavia valmisteita, kuin kevyessä käytössä olevat harrastehevoset. Tässä asia-
kaskyselyssä ei erikseen kartoitettu, missä käytössä vastaajien omat hevoset ovat. Kuvi-
osta 7 kuitenkin selviää, kuinka paljon rahaa vastaajat käyttävät kuukausittain hevosten-
sa lisärehujen hankintaan. Lähes puolet vastaajista käyttää enintään 50 euroa kuukau-
dessa hevosensa tai hevostensa lisärehujen hankintaan. Vain pieni osa (18 %) vastaajista 
käyttää yli 100 euroa kuussa lisärehuihin.  
 
 
KUVIO 7. Lisärehuihin käytettävä rahasumma. 
 
Hevospalvelu Houtsosella on myynnissä ainoastaan suomalaisia rehumerkkejä. Tutki-
muksessa tahdottiin selvittää, mitä rehumerkkejä annetuista vaihtoehdoista vastaajat 
ovat ostaneet hevoselleen. Hevospalvelu Houtsosen tarjoamien tuotemerkkien lisäksi 
vieraina tuotemerkkeinä tutkimukseen sisällytettiin ulkomaiset Krafft ja Cavalor, koska 
markkinoiden suunnasta on tullut painetta ottaa myös nämä rehut valikoimiin. Kuviosta 
8 huomataan kuitenkin, että vain 31 prosenttia vastaajista on ostanut joskus Krafftin 
tuotteita. Cavalor taasen saa pienimmän kannatuksen ainoastaan kahdeksan prosentin 
tuloksella. Ostetuimpia olivat Suomen Rehun tuotteet, joita oli ostanut jopa 95 prosent-
tia vastaajista. Suomen Rehu on Suomen suurin rehujen valmistaja, joka kehittää ja 
46 
36 
13 
5 
0
10
20
30
40
50
60
70
80
90
100
alle 50e 50-99e 100-150e yli 150e
%
 
Kuinka paljon rahaa kuukaudessa arvioit 
käyttäväsi hevosesi lisä- tai täydennysrehuihin 
kuukaudessa yhteensä? 
26 
 
valmistaa nautakarjan, sikojen, siipikarjan ja hevosten rehuja sekä lemmikkieläinten 
ruokia. Hevosille Suomen Rehu valmistaa Racing-rehuja. (Suomen rehu 2011.)  
 
 
KUVIO 8. Ostetut tuotetuotemerkit 
 
Tutkimuksessa oli toisessa kysymyksenä eriteltynä, mitä samoista vaihtoehdoista vas-
taajat ovat ostaneet hevoselleen viimeisen puolen vuoden aikana. Kuviossa 9 toistuu 
tuotemerkkien suosio suhteessa toisiinsa, sillä viimeisen puolen vuoden aikanakin vas-
taajat ovat ostaneet eniten Suomen rehun tuotteita, ja myös tässä kuviossa Biofarm tulee 
toisella sijalla Cavalorin ollessa vähiten haluttu. 
 
 
KUVIO 9. Viimeisen puolen vuoden aikana ostetut tuotemerkit 
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Kuviosta 10 käy ilmi, että noin kolmasosa vastaajista on sitä mieltä, että Pietarsaaren 
alueelta puuttuu vielä jokin rehumerkki, jota he tahtoisivat ostaa. Tarkentavassa kysy-
myksessä kaksi vastaajaa on maininnut Dodson&Horrelin, yksi Cavalorin, ja yksi Kraff-
tin. Jo aiemmin mainituiden Cavalorin ja Krafftin lisäksi Dodson&Horrel on myös ul-
komainen tuotemerkki. Vaikka Cavalorin ja Krafftin ostomäärät vastaajien keskuudessa 
eivät olleet suuria, on hyvä huomioida asiakkaiden vastaukset avoimissa kysymyksissä. 
Jos tarjolla on asiakkaan tarvitsemaa tuotetta, jää hänelle positiivinen mielikuva myy-
mälästä, ja hän suosittelee liikettä myös tuttavilleen. Lisäksi asiakkaan tullessa liikkee-
seen yhden tuotteen takia, hän tutustuu yleensä myös liikkeen muuhun tarjontaan. He-
vospalvelu Houtsosen kannattaisi selvittää, onko tarvetta ottaa ulkomaisia tuotemerkke-
jä myyntiin, edes tilausvalikoimaan.  
 
 
KUVIO 10. Tuotemerkkien saatavuus. 
 
Kuviosta 11 nähdään, miten eri asiat vaikuttavat ostopäätökseen lisärehujen ja vitamii-
nien suhteen. Rehujen kotimaisuuden arvostus jakautui lähes tasan 51 prosenttia vastaa-
jista ollessa sitä mieltä, että kotimaisuus vaikuttaa ostopäätökseen melko paljon tai erit-
täin paljon. Samoin tuotemerkin merkityksessä mielipiteet jakautuivat tasaisesti, tässä 
54 prosenttia vastaajista oli sitä mieltä, että tuotemerkki vaikuttaa heidän ostopäätök-
seensä melko tai erittäin paljon. Lähes tasan jakautuivat mielipiteet myös rehujen hin-
nan vaikutuksesta ostopäätökseen. Vain pieni osa vastaajista oli ehdottomia hinnan suh-
teen, ja kertoivat sen vaikuttavan erittäin paljon, tai ei lainkaan. 
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Myymälän aukioloaika koettiin ratkaisevaksi tekijäksi ostopäätöksen kannalta, sillä vain 
8 prosenttia vastaajista oli sitä mieltä, että se ei vaikuta lainkaan. Sen sijaan 49 prosent-
tia vastaajista kertoi sen vaikuttavan ostopäätökseen melko paljon, ja 26 prosenttia erit-
täin paljon. Myymälän sijainnista kysyttäessä 69 prosenttia vastaajista koki sen vaikut-
tavan melko tai erittäin paljon, ja ainoastaan 5 prosenttia kertoi, ettei sijainti vaikuta 
lainkaan ostopäätökseen. 
 
Myyjän asiantuntemuksen suhteen vastaukset jakautuivat selkeästi. Jopa 28 prosenttia 
vastaajista oli sitä mieltä, että se vaikuttaa ostopäätökseen erittäin paljon, kun taas 36 
prosenttia vastasi, ettei se vaikuta kovin paljoa. Tämä vastaus kertoo selkeästi, että osa 
vastaajista tietää jo liikkeeseen saapuessaan, mitä on hakemassa, eikä myyjän mielipide 
tai asiantuntemus vaikuta asiaan. Osa vastaajista kaipaa taas myyjältä ohjeistusta oike-
aan rehuvalintaan. 
 
 
KUVIO 11. Ostopäätökseen vaikuttavat tekijät: lisärehut ja vitamiinit. 
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Koska Pietarsaaren ympäristössä on vain muutamia rehujen myyjiä, tahdottiin selvittää, 
kuinka pitkän matkan päästä asiakkaat ovat valmiita tulemaan ostamaan rehuja, jos tar-
jolla on juuri heidän haluamaansa tuotemerkkiä. Kuviosta 12 nähdään, että noin neljäs-
osa vastaajista olisi valmis ajamaan tai matkustamaan jopa yli 30 kilometriä haluamansa 
rehun takia. Suurin osa vastaajista piti 11–20 kilometriä sopivana matkana, ja 15 pro-
senttia vastaajista oli sitä mieltä, että he voisivat ajaa tai matkustaa ainoastaan alle 
kymmenen kilometriä rehujen takia. 
 
 
KUVIO 12. Rehuostoihin käytettävä pisin mahdollinen matka. 
 
Hevospalvelu Houtsonen tarjoaa myös rehujen kotiinkuljetusta. Pääosin palvelu toimii 
Sami Houtsosen käydessä kengittämässä hevosia asiakkaiden luona. Tarvittaessa heillä 
on mahdollisuus toimittaa rehuja kotiinkuljetuksena maksua vastaan silloinkin, kun 
kengitystarvetta ei ole. Pakettiautollaan Houtsoset voivat toimittaa suurempiakin rehu-
määriä, esimerkiksi kokonaisia lavallisia 25 kilogramman rehusäkkejä tarpeen niin vaa-
tiessa. Kuviosta 13 selviää kuitenkin, että suurin osa vastaajista ei ole kiinnostunut mak-
samaan rehujen kotiinkuljetuksesta. Myös se pieni osa vastaajista, joka olisi valmis 
maksamaan kotiinkuljetuksesta, oli sitä mieltä, että sopiva hinta kotiinkuljetukselle on 
5-10 senttiä kilometriltä. Kukaan vastaajista ei olisi valmis maksamaan 50 senttiä kilo-
metriltä kotiinkuljetuksesta. 
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Tällä hetkellä Hevospalvelu Houtsonen ei veloita kengitysmatkojen yhteydessä tapahtu-
vasta rehujen kotiinkuljetuksesta. Miettiessä sopivaa summaa kotiinkuljetuksen kilomet-
rihinnaksi voi vertailuna pitää esimerkiksi Verohallinnon määrittelemiä kilometrikorva-
uksia. Verohallinnon (2011) internet-sivustolta selviää, että työajossa käytettävän auton 
kilometrikorvaus 46 senttiä kilometriltä. Jos kotiinkuljetusta markkinoitaisiin omana 
palvelunaan, tulisi sen hinnan olla 50 sentin tuntumassa kilometriltä, jotta katettaisiin 
kuljetuksesta aiheutuvat kustannukset. Kuitenkin kuvioiden 12 ja 13 tulosten perusteella 
voidaan todeta, ettei rehujen maksulliselle kotiinkuljetukselle ole tarpeeksi suurta tarvet-
ta alueella, jotta palvelua kannattaisi lähteä kehittämään omana palvelunaan eriytettynä 
kengitysmatkojen yhteydessä toimivista rehukuljetuksista. 
 
 
KUVIO 13. Maksu rehujen kotiinkuljetuksesta. 
 
 
5.4 Hevospalvelu Houtsonen 
 
Asiakaskyselyn kolmas osio sisälsi ainoastaan Hevospalvelu Houtsoseen liittyviä ky-
symyksiä, ja osa kysymyksistä oli rajattu ainoastaan niille henkilöille, jotka kertoivat 
vierailleensa Hevospalvelu Houtsonen Shopissa. Alussa tiedusteltiin kuitenkin kaikkien 
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vastaajien tietoisuutta uudesta hevostarvikemyymälästä. Lisäksi tiedusteltiin Hevospal-
velu Houtsosen muiden palveluiden tunnettuutta vastaajien keskuudessa.  
 
Kuviosta 14 huomataan, että lähes kaikki vastaajat ovat tietoisia Hevospalvelu Houtso-
nen Shopista. Koska hevosala on tunnettu siitä, että uutiset leviävät nopeasti niin sano-
tun puskaradion kautta, oli hieman yllättävää, että löytyi silti neljä vastaajaa, jotka eivät 
olleet kuulleet uudesta hevostarvikemyymälästä. Tutkimuksen kannalta positiivista on 
kuitenkin, että vastaajajoukossa on myös sellaisia henkilöitä, jotka eivät olleet uudesta 
liikkeestä tietoisia, eivätkä tällöin edes alitajuisesti pohjanneet vastauksia kyseiseen 
myymälään. 
 
 
KUVIO 14. Tietoisuus Hevospalvelu Houtsonen Shopista. 
 
Kuviossa 15 vastaajien tietoisuutta Hevospalvelu Houtsonen Shopin olemassaolosta 
verrattiin ristiintaulukoinnilla heidän asuinpaikkakuntiinsa. Kuviosta voidaankin havai-
ta, että ne neljä vastaajaa, jotka eivät tienneet uuden myymälän olemassaolosta, asuivat 
kauempana Pietarsaaresta. Todennäköisesti he kuitenkin käyvät esimerkiksi kilpaile-
massa tai valmentautumassa Pietarsaaren alueella, koska he olivat päätyneet vastaamaan 
kyselyyn, vaikka kysely toimitettiin vain Pietarsaaren ja sen ympäristökuntien alueella. 
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KUVIO 15. Tietoisuus Hevospalvelu Houtsonen Shopista verrattuna asuinkuntaan. 
 
Hevospalvelu Houtsosen palveluiden tunnettuutta tiedusteltiin vastaajilta kolmen pää-
asiallisen palvelun, Hevospalvelu Houtsonen Shopin, kengityspalveluiden sekä rehujen 
kotiinkuljetuksen osalta. Tuloksissa yllättävää oli, että jopa 13 prosenttia vastaajista ei 
tuntenut ennestään kengityspalveluita, kuten kuviosta 16 voidaan huomata. Kengitys-
palvelut ovat kuitenkin olleet Hevospalvelu Houtsosen ensisijainen palvelu vuodesta 
2009. Rehujen kotiinkuljetuksesta tiesi vain noin kolmasosa vastaajista. Tätä palvelua 
kannattaisi markkinoida näkyvämmin esimerkiksi suurille talleille, joiden kertaostot 
ovat suuremmat, koska Sami Houtsonen pystyy pakettiautollaan kuljettamaan suuriakin 
määriä rehuja kengitysmatkojensa yhteydessä. 
 
 
KUVIO 16. Palveluiden tunnettuus. 
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Kuten kuviosta 14 nähtiin, 90 prosenttia vastaajista oli tietoisia Hevospalvelu Houtso-
nen Shopin olemassaolosta. Kuviosta 17 huomataan, että aivan yhtä moni vastaajista ei 
ole vielä ehtinyt vierailla liikkeessä. Positiivista on, että suurin osa vastaajista, jotka 
eivät vielä ole liikkeessä vierailleet, ovat suunnitelleet käyntiä paikan päällä. 10 prosent-
tia vastaajista kertoi, ettei ole käynyt liikkeessä, eikä myöskään ollut vastannut, että on 
suunnitellut käyvänsä liikkeessä. Asiakaskyselyn saatekirjeessä oli mainittu, että tutki-
mus on avoin kaikille alueen hevosenomistajille, sekä henkilöille, jotka kustantavat 
esimerkiksi vuokrahevosensa ruokinnan. Saatekirjeessä mainittiin kuitenkin, että kysely 
tehdään Hevospalvelu Houtsoselle. Positiivista on, että kyselyyn on vastannut myös 
sellaisia henkilöitä, jotka eivät vielä ole Hevospalvelu Houtsonen Shopin asiakkaita. 
Tämän perusteella alueelta löytyy vielä myös uutta asiakaspotentiaalia.  
 
 
KUVIO 17. Oletko käynyt Hevospalvelu Houtsonen Shopissa? 
 
Hevospalvelu Houtsonen on panostanut ensisijaisesti rehumyyntiin, mutta myynnissä on 
myös varusteita ja tarvikkeita hevoselle. Vaatteita, jalkineita, kypäriä ja muita varusteita 
ihmisille heillä ei ole myynnissä. Kysyttäessä, minkä tuoteryhmien tavaroita vastaajat 
ovat ostaneet Hevospalvelu Houtsonen Shopista, nähdään kuviosta 18, että suurimman 
suosion saivat lisärehut ja vitamiinit, sekä muut hevostarvikkeet. Vain 15 prosenttia 
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vastaajista oli ostanut kauraa, heinää tai kuivikkeita. Nämä tuotteet ovat perinteisesti 
sellaisia, jotka ostetaan suoraan tuottajilta, jolloin niiden markkinointiin tulisi panostaa 
erityisen paljon. Todennäköisesti ilman erillistä markkinointia kuluttajat eivät osaa edes 
ajatella, että näitä tuotteita voisi ostaa hevostarvikeliikkeestä. 
 
 
KUVIO 18. Tuoteryhmien suosio. 
 
Kysymykseen, jossa asiakkaita pyydettiin antamaan arvosanat Hevospalvelu Houtsosen 
eri osa-alueille, olivat vastanneet kaikki vastaajat, vaikka neljä heistä oli aiemmin il-
moittanut, ettei ole tietoinen Hevospalvelu Houtsonen Shopista. Kuviosta 19 nähdään 
arvosanojen jakautuminen kysymyskohtaisesti. Jokaiseen kysymykseen on yli 20 pro-
senttia vastaajista vastannut, ettei heillä ole mielipidettä asiaan. Todennäköisesti nämä 
vastaukset ovat tulleet juuri niiltä vastaajilta, jotka eivät ole liikkeessä vierailleet. 
 
Kuviossa 19 melko ja erittäin huonojen arvosanojen osuus on ihailtavan pieni. Erittäin 
huonon arvosanan on antanut vain yksi (3 %) vastaaja kahdessa kysymyksessä: aukiolo-
ajoissa, sekä lisä- ja täydennysrehujen tuotevalikoimassa. Parhaimmat arvosanat saivat 
sijainti ja asiakaspalvelu. Sijaintia piti erittäin hyvänä jopa 56 prosenttia vastaajista. 
Hevospalvelu Houtsonen Shopin sijainti Pietarsaaren suurimpien tallien välittömässä 
läheisyydessä antaa mahdollisuuden vierailla liikkeessä päivittäisen tallimatkan varrella. 
Lisäksi liikkeestä on helppo käydä nopeasti ostamassa esimerkiksi rikkoutuneen tai ka-
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donneen tarvikkeen tilalle uusi. Asiakaspalvelua piti melko tai erittäin hyvänä jopa 72 
prosenttia vastaajista, ja vain viisi prosenttia vastaajista antoi asiakaspalvelulle arvosa-
nan melko huono.  
 
 
KUVIO 19. Arvosanat Hevospalvelu Houtsoselle. 
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6 JOHTOPÄÄTÖKSET JA POHDINTA 
 
 
6.1 Johtopäätökset 
 
Tutkimuksesta saadut tulokset olivat pääosin positiivisia. Hyvin harvassa kysymyksessä 
yritys sai negatiivista palautetta. Käydessä tuloksia läpi Tanja Houtsosen kanssa tarkas-
teltiin kummankin kieliryhmän lomakkeet erikseen. Lomakkeita erikseen tarkastellessa 
tehtiin havainto, että ruotsinkieliset olivat antaneet jopa positiivisempaa palautetta, kuin 
suomenkieliset. Tämä oli Houtsoselle pieni yllätys, koska hän itse on äidinkieleltään 
suomenkielinen, ja ennen kyselyn toteuttamista hän arveli, että ruotsinkieliset asiakkaat 
voisivat kritisoida etenkin asiakaspalvelun tasoa tämän takia. Hyvä asiakaspalvelu on 
etenkin pienelle liikkeelle elinehto, koska asiakkaan ostopäätös riippuu paljon siitä, mil-
laisen mielikuvan päivittäin paikalla oleva myyjä heille antaa. Hevostarvikemarkkinoil-
la hevosen asema paitsi urheilueläimenä, myös lemmikkinä, saa ostajat usein tekemään 
heräteostoksia tärkeälle eläimelleen.  Heräteostoksen taustalla oleva ostopäätös syntyy 
vertailematta ostopaikkoja, mutta onnistunut heräteostos saa asiakkaan palaamaan liik-
keeseen uudelleen. 
 
Suurin osa vastaajista oli työikäisiä henkilöitä, jotka käyttävät yhden tai kahden hevosen 
perusruokintaan alle 200 euroa kuukaudessa, ja lisärehuihin alle 100 euroa kuukaudessa. 
Vastaajien kuukausiostot eivät ole suuria, mutta yhdistettynä positiivisiin mielipiteisiin 
Hevospalvelu Houtsosesta, voidaan asiakaskuntaa pitää kohtalaisen vakiintuneena ja 
uskollisena. Yrityksen tulisi panostaa asemansa vakiinnuttamiseen Pietarsaaren he-
vosihmisten ensisijaisena rehuostospaikkana – sijainti heillä on jo mitä loistavin. Sijain-
tinsa puolesta yrityksen tulisi vaikuttaa asiakaskunnan sosiaalisiin tekijöihin ostopää-
tösprosessissa. Maine laadukkaana ja hyvin palvelevana liikkeenä lähiseudun tallien 
keskuudessa asettaa ostajillekin painetta valita juuri tämä liike ostopaikakseen.  
 
Koko tutkimuksen ainut selkeästi negatiivinen vastaus tuli kysymykseen, jossa vastaajia 
pyydettiin antamaan arvosana lisä- ja täydennysrehujen valikoimalle. Hevospalvelu 
Houtsosen panostaessa rehumyyntiin, on toki huolestuttavaa, että juuri rehuja käsittele-
vään kysymykseen tulee negatiivinen vastaus. Toisaalta juuri samassa kysymyksessä ei 
yksikään vastaajista ole vastannut, että valikoima olisi melko huono, vaan loput vastaa-
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jista pitävät sitä melko tai erittäin hyvänä, tai eivät ole antaneet arvosanaa lainkaan. 
Vaikka Hevospalvelu Houtsonen panostaa ensisijaisesti rehumyyntiin, on myös heidän 
varustemyyntinsä saanut hyviä arvosanoja vastaajilta. Puolet vastaajista kertoi ostaneen-
sa hevosvarusteita liikkeestä, ja kaksi kolmasosaa vastaajista oli ostanut muita hevostar-
vikkeita. Houtsosten oma harrastuneisuus, sekä tausta hevosalan töissä ovat varmasti 
auttaneet heitä toimimaan asiakaslähtöisesti valitessaan tuotteita myyntiin. Yrityksen 
tulisi mainostaessaan painottaa vahvaa osaamistaan ja todistetusti laadukasta palveluaan 
– vaikkapa tämän tutkimuksen tulosten avulla! Vaikka tarvikeliike on uudehko, ei sen 
tarvitse lähteä markkinoille leuka rintaan painettuna, vaan korostaa tarjoamaansa tieto-
taitoa. 
 
Tutkimuksesta kävi ilmi, että osa vastaajista kaipaa Pietarsaaren alueelle myytäväksi 
muutamia ulkomaisia tuotemerkkejä, joita he eivät koe saavansa alueelta. Hevospalvelu 
Houtsonen on ainakin toistaiseksi suosinut vain kotimaisia tuotemerkkejä, mutta vastaa-
jien toiveet antavat aiheen harkita asiaa uudestaan. Huomionarvoista on myös, että vain 
puolet vastaajista kertoi rehujen kotimaisuuden vaikuttavan ostopäätökseensä. Jos He-
vospalvelu Houtsonen päättää jatkossakin jättää ulkomaiset tuotemerkit valikoimansa 
ulkopuolelle, kannattaa heidän tuoda selkeämmin esiin syy, miksi asiakkaiden toiveita 
tietyistä tuotemerkeistä ei toteuteta. Hevospalvelu Houtsosen tulisi markkinoida näyttä-
vämmin, että heillä myydään vain kotimaisia rehuja, ja painottaa asian positiivista kan-
taa. Markkinoinnin psykologiset keinot ovat jo vaikuttaneet ihmisten ostokäyttäytymi-
seen, ja kotimaisuus, sekä lähiruoka näkyvät päivittäin ihmisen oman ravinnon mainos-
tuksessa. Rehujen alkuperämaan arvostus on niin sanottu välinetarve, ja välinetarpeiden 
merkitys hyvinvointiyhteiskunnassa kasvaa jatkuvasti. 
 
Mainonnassa tulisi lisäksi painottaa, että myytävät heinät ja kaurat tulevat paikalliselta 
tuottajalta. Tällä heräteltäisiin kuluttajia huomioimaan myös ostamiensa rehujen alkupe-
rä, ja suosimaan paikallisia tuottajia. Koska suomalaistenkin rehujen tuotenimet ovat 
usein englanninkielisiä, ei monikaan kuluttaja tule huomioineeksi rehujen alkuperää, 
ellei asiaa tuoda selkeämmin julki. Hevospalvelu Houtsosen periaate suosia vain suoma-
laisia rehuja on hieno, mutta se tulee ottaa markkinavaltiksi, ja tuoda myös jokaisen 
liikkeessä vierailevan tietoon. 
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6.2 Pohdinta 
 
Asiakaskysely oli onnistunut, ja siihen saatiin tarpeeksi vastauksia. Tiettävästi tällaisia 
kyselyitä ei alueella ollut ennen suoritettu, joten lähtökohdat kyselyn tekoon olivat 
avoimen odottavat. Vastaajat olivat aktiivisia, eivätkä olleet jättäneet vastaamatta ky-
symyksiin, vaikka kaikkiin kysymyksiin vastaaminen oli vapaaehtoista. Tutkimuksesta 
luotettavuus oli riittävä, ja sen pohjalta pystyttiin tekemään päteviä havaintoja. Tutki-
muksen tavoitteena oli saada Hevospalvelu Houtsoselle ajantasaista tietoa asiakasryh-
män tarpeista ja toiveista, ja tässä onnistuttiin hyvin. Jälkeenpäin kävi ilmi, että tutki-
muksessa olisi voinut olla vielä muutamia tarkentavia kysymyksiä, jotta olisi saatu vielä 
yksityiskohtaisempia tuloksia. Nämä kysymykset kirjattiin ylös, jotta niitä voidaan käyt-
tää hyväksi, mikäli tutkimus tahdotaan uusia muutaman vuoden päästä. 
 
Yhteistyö Hevospalvelu Houtsosen yrittäjien kanssa sujui joustavasti ja molemminpuo-
lisessa yhteisymmärryksessä. Työtä oli mielekästä tehdä, koska koko ajan tunsi teke-
vänsä työtä tarpeeseen, ja sai yrittäjiltä kaiken mahdollisen tuen. Oma harrastuneisuus, 
joka alun perin innosti tarttumaan tähän aiheeseen, auttoi läpi työn sekä kyselyn suun-
nittelemisessa, että vastausten analysoinnissa. Myös vastaajien suuri määrä innosti tut-
kimaan kyselyn tuloksia nopeasti ja tarkasti.  
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LIITTEET     LIITE 1: 1(4) 
 
Asiakaskysely 
 
Tällä asiakaskyselyllä kartoitetaan Pietarsaaren sekä lähialueiden hevosen-
omistajien ostokäyttäytymistä rehuostoissa, sekä hevosenomistajien tietämystä 
Hevospalvelu Houtsosesta. Kysely on tarkoitettu henkilöille, jotka maksavat osin 
tai kokonaisuudessaan yhden tai useamman hevosen rehukulut. Kyselyyn vas-
taaminen vie noin 5 minuuttia. 
Kaikkien kyselyyn vastanneiden kesken arvotaan tuotepalkinto! 
 
 
Taustatiedot 
 
1. Ikä 
a) alle 18v. 
b) 18-24v. 
c) 25-39v. 
d) 40-60v. 
e) yli 60v. 
 
2. Asuinkunta 
_____________________________ 
 
3. Kuinka monen hevosen ruokinnan kustannat kokonaan tai osittain? (Joko 
oma, tai esimerkiksi vuokrahevonen, jolle ostat rehut) 
a) 1 
b) 2 
c) 3-5 
d) yli 5 
 
 
Ostokäyttäytyminen 
 
4. Ostatko hevosellesi säännöllisesti jotain lisä- tai täydennysrehua, kivennäisiä 
tai vitamiinivalmisteita? 
a) Kyllä 
b) En 
 
5. Kuinka paljon rahaa kuukaudessa arvioit käyttäväsi hevosesi perusruokin-
taan (kaura tai muu perusrehu sekä heinä) yhteensä? 
a) alle 100e 
b) 100-200e 
c) yli 200e 
 
(jatkuu) 
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6. Kuinka paljon rahaa kuukaudessa arvioit käyttäväsi hevosesi lisä- tai täyden-
nysrehuihin kuukaudessa yhteensä? (Esimerkiksi: kivennäiset, pellava, vitamii-
nit, energiarehut)  
a) alle 50e 
b) 50-99e 
c) 100-150e 
d) yli 150e 
 
7. Minkä seuraavien valmistajien rehuja tai vitamiineja olet joskus ostanut he-
vosellesi? (Voit valita useamman vaihtoehdon, sulkeissa mainittu valmistajien 
tunnetuimpia tuotemerkkejä) 
a) Suomen rehu (Racing) 
b) Krafft 
c) Biofarm (Black Horse) 
d) Heporak (Criollo) 
e) Fysio Healing (Shy Feeder B, Better Blood, Chevinal Plus) 
f) Cavalor 
 
8. Minkä seuraavien valmistajien rehuja tai vitamiineja olet viimeisen puolen 
vuoden aikana ostanut hevosellesi? (Voit valita useamman vaihtoehdon, sul-
keissa mainittu valmistajien tunnetuimpia tuotemerkkejä) 
a) Suomen rehu (Racing) 
b) Krafft 
c) Biofarm (Black Horse) 
d) Heporak (Criollo) 
e) Fysio Healing (Shy Feeder B, Better Blood, Chevinal Plus) 
f) Cavalor 
 
9. Onko mielessäsi joku tuotemerkki, jota tahtoisit ostaa hevosellesi, mutta sitä 
ei ole saatavilla Pietarsaaren alueelta? 
a) Ei 
b) On, _______________________ 
 
10. Valitse alla, kuinka paljon mikäkin vaihtoehto vaikuttaa ostopäätökseesi os-
taessasi lisä- tai täydennysrehuja tai vitamiineja (1= Ei vaikuta lainkaan, 2= 
Ei vaikuta kovin paljon, 3= Vaikuttaa melko paljon, 4= Vaikuttaa erittäin paljon) 
 
Hinta    1 2 3 4 
Myymälän sijainti   1 2 3 4 
Myyjän asiantuntemus  1 2 3 4 
Myymälän aukioloajat   1 2 3 4 
Tuotemerkki    1 2 3
 4 
Rehujen kotimaisuus  1 2 3 4 
 
11. Mikä on pisin matka, jonka voisit ajaa/matkustaa saadaksesi haluamaasi 
rehua? 
(jatkuu) 
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a) Alle 10km     
b) 10-20km 
c) 21-30km 
d) yli 30km 
 
12. Paljonko olisit enimmillään valmis maksamaan rehujen kotiinkuljetuksesta 
(sekä perus- että lisärehut)? 
a) 5 senttiä/kilometri 
b) 10 senttiä/ kilometri 
c) 30 senttiä/ kilometri 
d) 50 senttiä/ kilometri 
d) En tarvitse kotiinkuljetusta rehuille 
 
 
Hevospalvelu Houtsonen 
 
13. Oletko tietoinen, että Hevospalvelu Houtsonen on avannut Pietarsaareen 
hevostarvikemyymälän, Hevospalvelu Houtsonen Shopin? 
a) Kyllä 
b) En 
 
14. Tunnetko Hevospalvelu Houtsosen seuraavat palvelut? (valitse kaikki tun-
temasi vaihtoehdot) 
a) Hevospalvelu Houtsonen Shop 
b) Hevospalvelu Houtsosen verkkokauppa 
c) Kengityspalvelut 
d) Rehujen kotiintoimitus 
 
15. Oletko käynyt Hevospalvelu Houtsonen Shopissa? 
a) Kyllä 
b) En 
c) En vielä, mutta olen suunnitellut käyväni 
 
Jos vastasit edelliseen kysymykseen en, voit siirtyä täyttämään yhteystietosi 
tuotepaketin arvontaa varten. Jos vastasit kyllä, vastaathan vielä alla oleviin 
kysymyksiin. 
 
16. Minkä tuoteryhmän tavaroita olet ostanut Hevospalvelu Houtsonen Shopista 
(voit valita useamman vaihtoehdon)? 
a) Kauraa, heinää tai kuivikkeita 
b) Lisärehuja tai vitamiineja 
c) Varusteita, tai niiden osia (esim. suitset, satulat, valjaat) 
d) Muita hevostarvikkeita, kuten loimet, harjat, riimut yms. 
 
17. Anna arvosana hevospalvelu Houtsosen eri osa-alueille (0= ei mielipidettä, 
1= erittäin huono, 2= melko huono, 3= melko hyvä, 4= erittäin hyvä) 
(jatkuu) 
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Tuotevalikoima, varusteet   0   1   2   3   4 
Tuotevalikoima, muut hevostarvikkeet  0   1   2   3   4 
Tuotevalikoima, lisä- ja täydennysrehut  0   1   2   3   4 
Käytettyjen hevostarvikkeiden myymälä  0   1   2   3   4 
Asiakaspalvelu    0   1   2   3   4 
Hintataso     0   1   2   3   4 
Sijainti    0   1   2   3   4 
Aukioloajat    0   1   2   3   4 
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Kundförfrågan 
 
Med denna kundförfrågan vill vi kartlägga hästägarnas köpbeteende i Jakob-
stad med omnejd när det gäller köp av hästfoder, samt hästägarnas kännedom 
om Hevospalvelu Houtsonen. Förfrågan är riktad till personer som delvis eller 
helt bekostar en eller flera hästars foder. Det tar ca 5 minuter att besvara förfrå-
gan.  
Bland alla som besvarat förfrågan, utlottas ett pris!   
 
 
Bakgrundsinformation 
 
1. Din ålder: 
a) under 18 år. 
b) 18-24 år. 
c) 25-39 år. 
d) 40-60 år. 
e) yli 60 år. 
 
2. Ort: 
_____________________________ 
 
3. Hur många hästars foder bekostar du helt eller delvis? ( Antingen egen, eller 
t.ex. foderhäst till vilken du köper foder)  
a) 1 
b) 2 
c) 3-5 
d) över 5 
 
 
Köpbeteende 
 
4. Köper du regelbundet något tillskotts- eller kompletteringsfoder, mineraler 
eller vitaminprodukter? 
a) Ja 
b) Nej 
 
5. Hur mycket pengar använder du ungefär till din hästs grundutfodring (havre 
eller annat grundfoder samt hö) sammanlagt per månad? 
a) under 100e 
b) 100-200e 
c) över 200e 
 
6. Hur mycket pengar använder du ungefär till din hästs tillskotts- och komplet-
teringsfoder sammanlagt per månad? (T.ex. mineraler, linfrö, vitaminer, energi-
tillskott) 
(jatkuu) 
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a) under 50e 
b) 50-99e 
c) 100-150e 
d) över 150e 
 
7. Vilka av följande tillverkares foder eller vitaminer har du nångång köpt till din 
häst? ( Du kan välja fler alvernativ, inom parentes tillverkarens mest kända pro-
duktmärken)  
a) Suomen rehu (Racing) 
b) Krafft 
c) Biofarm (Black Horse) 
d) Heporak (Criollo) 
e) Fysio Healing (Shy Feeder B, Better Blood, Chevinal Plus) 
f) Cavalor 
 
8. Vilka av följande tillverkares foder eller vitaminer har du köpt till din häst un-
der senaste halvåret? ( Du kan välja fler alvernativ, inom parentes tillverkarens 
mest kända produktmärken) 
a) Suomen rehu (Racing) 
b) Krafft 
c) Biofarm (Black Horse) 
d) Heporak (Criollo) 
e) Fysio Healing (Shy Feeder B, Better Blood, Chevinal Plus) 
f) Cavalor 
 
9. Finns det något produktmärke som du skulle vilja köpa till din häst, men som 
inte finns att fås i Jakobstadsnejden? 
a) Nej 
b) Jo, _______________________ 
 
10. Välj hur mycket följande alternativ påverkar ditt köpbeteende när du köper 
tillskotts- eller kompletteringsfoder eller vitaminer (1= påverkar inte alls, 2= På-
verkar inte mycket, 3=Påverkar rätt mycket, 4= påverkar väldigt mycket)  
 
Pris    1 2 3 4 
Affärens läge    1 2 3
 4 
Försäljarens kunskap  1 2 3 4 
Affärens öppethållningstider  1 2 3 4 
Produktmärke   1 2 3 4 
Om fodret är inhemskt  1 2 3 4 
 
11. Hur långt kan du tänka dig att köra/åka för att hämta det foder du vill ha?  
a) Under 10km 
b) 10-20km 
c) 21-30km 
d) över 30km  
 
(jatkuu) 
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12.Hur mycket skulle du kunna tänka dig att betala för att få fodret hemkört 
(både grund- och tillskottsfoder) ?  
a) 5 cent / km 
b) 10 cent / km 
c) 30 cent / km 
d) 50 cent / km 
d) Jag behöver ingen hemkörning av foder. 
 
Hevospalvelu Houtsonen 
 
13. Är du medveten om att Hevospalvelu Houtsonen har öppnat en hästtillbe-
hörsaffär i Jakobstad, Hevospalvelu Houtsonen Shop? 
a) Ja 
b) Nej 
 
14. Känner du till Hevospalvelu Houtsonens följande tjänster? (välj alla tjänster 
du känner till) 
a) Hevospalvelu Houtsonen Shop 
b) Hevospalvelu Houtsosen nätaffär 
c) Skoningstjänster 
d) Hemkörning av foder 
 
15. Har du besökt Hevospalvelu Houtsonen Shop? 
a) Ja 
b) Nej 
c) Inte ännu, men jag har planerat att besöka affären. 
 
Om du svarade nej på förra frågan, så kan du flytta dig direkt till att fylla i dina 
kontaktuppgifter för utlottningen av ett produktpris. 
Om du svarade ja, besvara ännu följande frågor.  
 
16. Vilken produktgrupps saker har du köpt vid Hevospalvelu Houtsonen Shop 
(du kan välja fler alternativ)? 
a) Havre, hö eller strömedel 
b) Tilläggsfoder eller vitaminer 
c) Utrustning, eller utrustningsdelar (t,ex. Träns, sadlar, sele) 
d) Andra hästtillbehör som täcken, ryktborstar, grimmor) 
 
17. Ge ett vitsord för Hevospalvelu Houtsonens olika del-områden (0= ingen 
åsikt, 1= väldigt dålig, 2= ganska dålig, 3= ganska bra, 4= väldigt bra) 
Urval, utrustning    0   1   2   3   4 
Urval, andra hästtillbehör   0   1   2   3   4 
Urval, kompletterings- och tilläggsfoder  0   1   2   3   4 
Begagnad hästutrustningsförsäljning  0   1   2   3   4 
Kundbetjäning   0   1   2   3   4 
Prisklass     0   1   2   3   4 
Läge    0   1   2   3   4 
Öppethållningstider   0   1   2   3   4 
